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Skripsi ini dilatar belakangi oleh banyaknya persaingan dari bisnis lain, 
yang mana stokis Umi Kalsum ini memiliki persaingan dalam hal harga yang 
lebih bisa dijangkau oleh konsumen dari produk lain. Untuk itu perlu 
menganalisis kekuatan yang dimiliki dan kelemahan-kelemahan yang ada, serta 
seberapa besar peluang yang bisa diambil dan ancaman yang bisa dihadapi untuk 
dapat menentukan strategi yang tepat dalam mengembangkan usaha yang 
dijalankan. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Analisis SWOT 
stokis Umi Kalsum emerald MSI pada masa pandemi covid-19 dan tinjauan 
ekonomi syariah terhadap usaha dengan sistem multi level marketing pada stokis 
Umi Kalsum emerald MSI. 
Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (Field Research) yang 
berlokasi di Bangkinang. Sumber data primer dan data sekunder. Objek penelitian 
ini adalah Analisis SWOT pada Stokis Umi Kalsum Emerald MSI Pada Masa 
Pandemi Covid-19. Populasi dalam penelitian ini berjumlah 128 orang dengan 
mengambil sampel sebanyak 32 orang dari member sekaligus konsumen di stokis 
Umi Kalsum MSI. Teknik pengumpulan data menggunakan observasi, 
wawancara, angket, dan dokumentasi. Metode yang digunakan dalam 
menganalisa data pada penelitian ini adalah Deskriptif Kualitatif. 
Hasil penelitian yang dapat disimpulkan, Berdasarkan hasil analisis 
SWOT, stokis Umi Kalsum berada pada kuadran I (Growth Oriented Strategy), 
dimana kuadran tersebut merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Usaha 
tersebut memiliki peluang dan kekuatan (Strategi SO) sehingga dapat 
memanfaatkan peluang yang ada. Ditandai dengan matriks IFAS menunjukkan 
faktor kekuatan dan kelemahan memiliki total 2,91 dan matriks EFAS 
menunjukkan bahwa faktor peluang dan ancaman memiliki total skor 3,12. 
Tinjauan Ekonomi Syariah terhadap Usaha dengan Sistem Multi Level Marketing 
Pada Stokis Umi Kalsum adalah menjalin kerja sama dengan siapa pun selama 
tujuannya adalah kebajikan dan ketakwaan. Bisnis MLM pada stokis Umi Kalsum 
ini tidak bertentangan dengan prinsip ekonomi syariah, terlihat dari terpenuhinya 
12 syarat dalam Fatwa DSN No: 75/DSN MUI/VII 2009. 
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A. Latar Belakang 
Pada hakikatnya, ekonomi syariah adalah upaya pengalokasian 
sumber daya untuk memproduksi barang dan jasa yang sesuai dengan 
petunjuk Allah SWT dalam rangka memperoleh ridha-nya.
1
 
Ekonomi Islam mengajarkan perilaku seseorang yang dituntun oleh 
ajaran Allah SWT, mulai dari awal kehidupan, cara memandang serta 
menganalisis setiap masalah dalam berekonomi, dan prinsip-prinsip atau 
nilai yang harus dipegang dalam mencapai tujuannya.
2
 
Bisnis suatu usaha akan menunjukan kecenderungan untuk meningkat 
atau menurun. Kondisi ini dipengaruhi oleh berbagai peluang dan ancaman 
yang dihadapi. Kelemahan dan kekuatan yang dimiliki pelaku 
usaha/entrepreneur perusahaan sehingga diperlukan perencanaan dan 
perumusan strategis perusahaan secara baik. Untuk melihat analisa SWOT 
perlu dijadikan perhatian bagi para pengusaha sebelum ia menjalani 
usahanya. Sehingga dari berbagai analisis yang baik terhadap usaha 
tersebut, mampu menghasilkan keuntungan dan meningkatkan 
kesejahteraan. 
Analisis SWOT merupakan analisis terhadap faktor yang lazim 
digunakan oleh suatu institusi atau perusahaan, antara lain kekuatan 
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(Strengths), kelemahan (Weaknesses), kesempatan (Opportunities), dan 
tantangan (Threats). Kekuatan dapat menjadi potensial yang dapat 
dimanfaatkan menjadi sebuah keunggulan bagi perusahaan dan kelemahan 
perusahaan menjadi sebuah hal yang baik, karena dapat memotivasi 
perusahaan untuk senantiasa mengurangi kelemahan tersebut agar menjadi 
lebih baik lagi, segala macam peluang dan tantangan yang ada diluar 
perusahaan dicoba untuk diketahui sejak dini kemudian dijadikan sebagai 
masukan bagi perusahaan demi kemajuan perusahaan tersebut.
3
  
Pada dasarnya, usaha yang sedang tumbuh berkembang (growth) 
harus selayaknya memiliki konsep dan strategi bisnis, bagaimana ia 
menjadikan perusahaannya yang memiliki kelemahan (weaknesses) agar 
berbalik menjadi kekuatan (strength), dan banyaknya tantangan seperti 




Tujuan utama Analisis SWOT adalah mengidentifikasi strategi 
perusahaan secara keseluruhan. Hampir setiap perusahaan maupun 
pengamat bisnis dalam pendekatannya banyak menggunakan analisis 
SWOT. Kecenderungan ini tampaknya akan terus semakin meningkat, yang 
mana satu dengan yang lain saling berhubungan dan saling tergantung. 
Dalam perkembangannya saat ini analisis SWOT banyak dipakai dalam 
penyusunan perencanaan bisnis (Strategic Business Planning) yang 
bertujuan untuk menyusun strategi-strategi jangka panjang sehingga arah 
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dan tujuan perusahaan dapat dicapai dengan jelas dan dapat segera diambil 
keputusan berikut semua perubahannya dalam menghadapi pesaing. 
Manfaat dari analisis SWOT adalah untuk menganalisa kekuatan dan 
kelemahan yang dimiliki perusahaan yang dilakukan melalui telaah terhadap 
kondisi internal perusahaan serta analisa mengenai peluang dan ancaman 




Stokis Umi Kalsum dengan sistem multi level marketing memiliki 
kekuatan dalam hal kualitas produk kesehatan, namun memiliki kelemahan 
dalam hal mempromosikan produk yang dijual. Sedangkan dalam segi 
peluang, stokis Umi Kalsum memiliki peluang besar dimana pada saat 
pandemi ini banyak sekali yang membutuhkan produk kesehatan. Karena 
banyaknya persaingan dari bisnis lain, yang mana stokis Umi Kalsum ini 
memiliki persaingan dalam hal harga yang lebih bisa dijangkau oleh 
konsumen dari produk lain. 
Multi level marketing atau yang terkadang juga disebut dengan 
networking selling (jaringan penjualan) atau direct selling (penjualan 
langsung) adalah bentuk pemasaran produk atau jasa dari suatu perusahaan 
yang dilakukan secara perorangan atau berkelompok yang membentuk 
jaringan secara berjenjang, lalu hasil penjualan pribadi dan jaringan tersebut 
setiap bulannya perusahaan akan memperhitungkan bonus atau komisi 
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 Dengan kata lain, multi level marketing (MLM) 
secara harfiah adalah pemasaran yang dilakukan melalui banyak level atau 
tingkatan, yang biasanya dikenal dengan istilah up line (tingkat atas) dan 
down line (tingkat bawah).
7
 
Semua bisnis termasuk yang menggunakan sistem MLM dalam 
literatur syariah Islam pada dasarnya termasuk kategori mu‟amalat yang 
dibahas dalam bab Al-Buyu‟ (Jual-beli) yang hukum asalnya dari aspek 
hukum jual-belinya secara prinsip boleh berdasarkan kaidah fiqih 
sebagaimana dikemukakan oleh Ibnul Qayyim Al-Jauziyah “Pada dasarnya 
semua ibadah hukumnya bathil (haram) kecuali kalau ada dalil yang 
memerintahkannya, sedangkan asal dari hukum transaksi dan muamalah 
adalah halal kecuali kalau ada dalil yang melarangnya.
8
 
Berdasarkan kaidah fiqih diatas, dasar hukum yang dapat dijadikan 
panduan umat islam terhadap bisnis MLM ini antara lain:
9
 
a. Konsep jual beli 
b. Konsep tolong menolong, dan  
c. Konsep kerja sama (ta‟awun).  
Dalam Al-Qur‟an dasar hukum jual beli diantaranya terdapat dalam 
QS. Al-Baqarah ayat 275: 
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ْا ٰٕ ثَ َو ٱنزِّ َحزَّ َٔ َع  ۡٛ ُ ٱۡنجَ أََحمَّ ٱَّللَّ َٔ 




Sedangkan dasar hukum ta‟awun terdapat dalam QS. Al-Maidah ayat 2:  
 ٌَّ َٰۖ إِ ٱتَّقُْٕا ٱَّللَّ َٔ   ٌِ َٰٔ ٱۡنُعۡذ َٔ ۡثِى  َُْٕا َعهَٗ ٱۡۡلِ َٔ ََل تََعب َٔ  
ٰۖ ٰٖ َٕ ٱنتَّۡق َٔ َُْٕا َعهَٗ ٱۡنجِزِّ  َٔ تََعب َ َشِذُٚذ ٱۡنِعقَبِة . َٔ  ٱَّللَّ
 
Artinya: “Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan 
dan takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan 
pelanggaran. Dan bertakwalah kamu kepada Allah, 




MLM hanyalah suatu metode bisnis alternative yang berhubungan 
dengan pemasaran dan distribusi. Perhatian utama dari MLM adalah 
menentukan cara terbaik untuk menjual produk dari suatu perusahaan 
melalui inovasi di bidang pemasaran dan distribusi. MLM hanya berkaitan 




Sebagaimana yang sudah dialami oleh Umi Kalsum yang telah 
bergabung bersama PT. MSI (Mahakarya Sejahtera Indonesia) yang 
memiliki jaringan di Desa Muara Uwai Kecamatan Bangkinang selama 
lebih kurang 2 tahun yang telah mengembangkan produk MSI dan telah 
memperoleh posisi emerald dengan omset lebih kurang 5 juta perbulan. 
Dengan tahap posisi yang telah dicapainya, ia mendapat reward berupa uang 
tunai seharga dengan handphone, laptop dan akan segera mendapat reward 
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 Kementerian Agama RI, Al- Qur‟an Tajwid dan Terjemahannya Dilengkapi dengan 
Asbabun Nuzul dan Hadits Sahih, (Jakarta: Syaamil Quran, 2010), h. 47. 
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selanjutnya seharga kendaraan atas keberhasilan usaha yang telah 
dilakukannya, serta beberapa perkembangan member yang telah bergabung 
dijaringan Umi Kalsum yang nantinya digambarkan pada hasil penelitian.
13
 
Pandemi covid-19 memberi dampak ke berbagai sektor, termasuk 
pada perubahan lanskap pasar. Hal ini juga diakui oleh Asosiasi Penjualan 
Langsung Indonesia (APLI), organisasi yang menjadi wadah para 
Perusahaan Penjualan Langsung (Direct Selling/DS) dan network 
marketing, serta perusahaan yang menjalankan penjualan dengan sistem 
berjenjang Multi Level Marketing (MLM). 
Indonesia di hadapkan dengan banyak persoalan dalam aspek ekonomi 
akibat dari pandemi Covid-19, berbagai  sektor harus terkendala  dalam  
proses  operasi,  seperti  pabrik-pabrik  yang  harus  menghentikan  proses  
operasi  karena kondisi tidak memungkinkan. Salah satu dampak yang 
muncul adalah Pemutusan Hubungan Kerja (PHK) dalam  jumlah  yang  
besar,  sebagai  bagian  dari  krisis  ekonomi,  PHK  sendiri  sudah  pasti.  
Kementerian ketenagakerjaan  sendiri melaporkan  ada  2,9  Juta  karyawan  
yang  di  PHK  (per  Mei  2020),  sedangkan KADIN  (Kamar  Dagang  dan  
Industri  Indonesia)  justru  lebih  tinggi,  ada  6,4  juta  karyawan.  Kondisi 
perekonomian   di   Indonesia   dan   upaya   pemulihannya   saat   ini   yang   
menjadi   fokus   dalam   upaya penanganan.
14
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Jika diobservasi saat ini, tidak sulit untuk menyadari bahwa banyak 
masyarakat Indonesia kehilangan pekerjaan mereka akibat krisis dan mereka 
akan mencari peluang baru. Seperti halnya bisnis dengan sistem berjenjang 
MLM, salah satu contohnya stokis Umi Kalsum emerald MSI (Mahakarya 
Sejahtera Indonesia) di Desa Muara Uwai Kecamatan Bangkinang yang 
tetap berjalan pada masa pandemi covid-19 ini sehingga penjualan 
barangnya tetap berjalan dan jaringannya juga bertambah. Oleh karena itu, 
bisnis MSI dengan sistem jaringan berjenjang (Multi Level 
Marketing/MLM) menambah peluang bisnis yang dapat membuka peluang 
lapangan kerja bagi masyarakat, sehingga dapat menunjang perekonomian 
masyarakat.  
Berdasarkan wawancara penulis dengan Umi Kalsum, ia mengatakan 
bahwa terjadi peningkatan dalam penjualan produk MSI ketika masa 
pandemi covid-19, berikut tabel perbandingan penjualan di stokis Umi 
Kalsum: 
Tabel 1.1 Perbandingan Penjualan Stokis Umi Kalsum  
Keterangan 
Jumlah Paket Penjualan (Rp) Total 
Penjualan Paket A Paket PW Paket A Paket PW 
Sebelum 
Covid-19 
125 20 53.125.000 20.000.000 73.125.000 
Ketika Covid-
19 
135 40 87.750.000 40.000.000 127.750.000 
Sumber: Stokis Umi Kalsum
15
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Dari data penjualan diatas, sebelum dan ketika pandemi covid-19 
maka dapat disimpulkan bahwa adanya peningkatan penjualan produk pada 
stokis Umi Kalsum dengan cara membandingkan penjualan sebelum dan 
ketika covid-19. Peningkatan tersebut berdampak positif pada jaringan Umi 
Kalsum yang mana sekarang ia telah berhasil mendapatkan reward dengan 
posisi emerald. Sebelum pandemi covid-19 Umi Kalsum menyediakan stok 
paket produk MSI dengan penjualan masing-masing paket MSI dengan 
harga Rp425.000 per paket A, Rp1.000.000 per paket Platinum dengan total 
penjualan Rp73.125.000. Ketika masa pandemi covid-19 pembelian 
masing-masing paket MSI yang mana pada masa pandemi harga barang 
naik menjadi Rp650.000 per paket A, Rp1.000.000 per paket Platinum 
dengan total penjualan Rp127.750.000. Seluruh pembelian yang dilakukan 




Berkenaan dengan hal itu, maka penulis ingin melihat perkembangan 
bisnis dalam bentuk multi level marketing yang dijalankan oleh Umi 
Kalsum Emerald MSI Bangkinang, yang mengedarkan produk-produk 
kecantikan dan kesehatan dengan label MSI dengan cara pemasaran multi 
level marketing yaitu pemasaran melalui promosi dari orang yang satu 
kepada orang yang lain yang pada akhirnya memberikan posisi pelanggan 
sekaligus sebagai tenaga pemasaran, dengan mendapatkan bonus 











Analisis SWOT sangat membantu usaha untuk dapat menganalisis 
kekuatan yang dimiliki dan kelemahan-kelemahan yang ada, serta seberapa 
besar peluang yang bisa diambil dan ancaman yang bisa dihadapi untuk 
dapat menentukan strategi yang tepat dalam mengembangkan usaha yang 
dijalankan. Dengan menggunakan analisis SWOT dapat menjadi bahan 
pertimbangan usaha pada stokis Umi Kalsum MSI dalam menentukan 
strategi pengembangan usaha baik strategi produk, promosi atau distribusi 
yang akan digunakan kedepannya.  
Peluang (Opportunities) yang terdapat dalam  usaha kecantikan dan 
kesehatan MSI ini sangat besar, terutama banyaknya masyarakat yang 
mengkonsumsi dan menyukai produk kesehatan dan kecantikan MSI karena 
produk MSI ini khususnya kesehatan bisa dikonsumsi berbagai usia dan 
untuk menjaga imun tubuh ditengah virus yang menyebar. Sedangkan  yang  
menjadi  ancaman  (Threats)  terhadap  usaha  ini   adalah produk kesehatan 
dan kecantikan dari usaha bisnis lain yang juga menawarkan berbagai 
produk dengan harga yang terjangkau dan juga kualitas yang tak jauh 
berbeda dengan produk MSI dan banyaknya pesaing-pesaing dari member 
MSI ini, apabila kendala ini tidak bisa dikendalikan dengan baik maka besar 
kemungkinan peluang tersebut akan diambil oleh para pesaing bisnis 
lainnya. 







Dari latar belakang masalah dan analisis SWOT yang dijelaskan 
diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan suatu penelitian ilmiah 
dengan judul “ANALISIS SWOT USAHA KECANTIKAN DAN 
KESEHATAN DENGAN SISTEM MULTI LEVEL MARKETING 
STOKIS UMI KALSUM EMERALD MSI DESA MUARA UWAI 
KECAMATAN BANGKINANG PADA MASA PANDEMI COVID-19 
DITINJAU MENURUT EKONOMI SYARIAH”. 
B. Batasan Masalah  
Agar pembahasan pada penelitian ini tidak terlalu luas dan mudah 
dipahami maka penulis membatasi tulisan ini tentang “Analisis SWOT 
Usaha Kecantikan dan Kesehatan dengan Sistem Multi Level Marketing 
Stokis Umi Kalsum Emerald MSI Desa Muara Uwai Kecamatan 
Bangkinang Pada Masa Pandemi Covid-19 Ditinjau Menurut Ekonomi 
Syariah”. 
C. Rumusan Masalah 
1. Bagaimana Analisis SWOT pada usaha kecantikan dan kesehatan 
dengan sistem multi level marketing stokis Umi Kalsum pada masa 
pandemi covid-19?  
2. Bagaimana tinjauan ekonomi syariah terhadap usaha dengan sistem 








D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan dari penelitian ini: 
a. Untuk mengetahui Analisis SWOT pada usaha kecantikan dan 
kesehatan dengan sistem multi level marketing stokis Umi Kalsum 
pada masa pandemi covid-19. 
b. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah terhadap usaha dengan 
sistem multi level marketing pada stokis Umi Kalsum. 
2. Manfaat Penelitian  
a. Sebagai bahan kajian untuk menambah dan memperluas wawasan 
bagi penulis dalam pengembangan ekonomi syariah. 
b. Sebagai referensi dan informasi bagi penulis lainnya yang ingin 
membahas tentang studi dan kajian yang sama. 
c. Sebagai salah satu syarat dalam menyelesaikan pendidikan S1 pada 
jurusan Ekonomi Syariah di Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 
Kasim Pekanbaru, Riau. 
E. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian 
Lokasi penelitian ini adalah Stokis Umi Kalsum Emerald MSI 
yang beralamat di Desa Muara Uwai Kecamatan Bangkinang, Kabupaten 
Kampar. Alasan peneliti melakukan penelitian di lokasi ini adalah:  
a) Stokis Umi Kalsum dinilai memiliki potensi yang besar dalam 






b) Saat ini bisnis multi level marketing sangat berkembang dalam bisnis 
atau pemasaran barang-barang di lingkungan masyarakat khususnya 
MSI. 
c) Perlu adanya pengkajian mengenai bisnis dengan sistem multi level 
marketing tersebut dari segi ekonomi Islam. 
2. Subjek dan Objek Penelitian 
a. Subjek Penelitian 
Subjek penelitian yang dimaksud adalah individu, benda, atau 
organisme yang dijadikan sebagai sumber informasi yang dibutuhkan 
dalam pengumpulan data penelitian yang bersumber dari informan.
18
 
Subjek dalam penelitian ini adalah tim stokis Umi Kalsum MSI. 
b. Objek Penelitian 
Objek penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari 
orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya.
19
 Objek penelitian ini adalah Analisis SWOT pada 
Stokis Umi Kalsum Emerald MSI Masa Pandemi Covid-19. 
3. Sumber Data 
a. Data Primer 
Data primer adalah data yang dikumpulkan langsung oleh 
peneliti melalui sumbernya dengan melakukan penelitian ke objek 
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yang diteliti. Sumber dari data primer adalah data yang diperoleh 
langsung dari stokis Umi Kalsum emerald MSI. 
b. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari buku-buku, 
diperoleh dari internet yang berhubungan dengan penelitian. 
4. Populasi dan Sampel 
a. Populasi 
Populasi adalah sekumpulan dari subjek penelitian yang akan 
diteliti. Sebagai populasi dalam penelitian ini adalah member dan 
konsumen stokis Umi Kalsum yang berjumlah 128 orang. Sehingga 
keseluruhan populasinya yaitu 128 orang. 
b. Sampel  
Sampel adalah bagian dari jumlah karakteristik yang dimiliki 
populasi tersebut.Tujuannya adalah untuk memperoleh data yang 
akurat dan ada kaitannya dengan populasi yang menjadi sasaran 
penelitian, maka peneliti perlu suatu standar atau cara dalam 
menentukan sampel. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini 
adalah dengan menggunakan accidental sampling, yakni teknik 
pengambilan sampel yang dilakukan dengan tiba-tiba berdasarkan 
siapa yang ditemui oleh peneliti.  
Metode yang digunakan dalam menentukan jumlah sampel pada 








     
 
Keterangan:  
n = Jumlah Sampel 
N = Jumlah Populasi 
e = Nilai Kritis (batas ketelitian) yang diinginkan (persen kelonggaran 
 ketidaktelitian karena kesalahan penarikan sampel. 
Diketahui:  
N = 128 
e = 15% 
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 = 32 orang 
Pada penelitian ini tingkat akurasi yang dikehendaki adalah 85% 
dengan batas toleransi kesalahan 15%. 
5. Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi, yaitu suatu metode pengumpulan data yang digunakan 
untuk menghimpun data penelitian melalui pengamatan dan 
pengindraan. 
b. Wawancara, yaitu cara pengumpulan data dengan memberikan 
pertanyaan langsung kepada subjek penelitian. Tujuannya untuk 





c. Angket, penulis akan membuat daftar pertanyaan kemudian 
disebarkan kepada responden yaitu member dan konsumen stokis Umi 
Kalsum yang menjadi objek dalam penelitian yang akan diteliti.  
d. Dokumentasi, yaitu sejumlah besar fakta dan data tersimpan dalam 
bahan yang berbentuk dokumentasi serta mengumpulkan data-data 
yang ada dalam masalah penelitian. 
6. Teknik Analisa Data 
Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode analisis 
deskriptif kualitatif. Analisis data dalam penelitian kualitatif adalah 
proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh dari 
hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-bahan lain sehingga lebih 




Proses analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan sejak 
sebelum memasuki lapangan, selama di lapangan, dan setelah selesai di 
lapangan. Penelitian kualitatif telah melakukan analisis data sebelum 
peneliti turun ke lapangan. Analisis dilakukan terhadap data hasil studi 
pendahuluan, atau data sekunder, yang akan digunakan untuk 
menentukan fokus penelitian.Selanjutnya dianalisis dengan uraian 
kalimat yang jelas dengan menghubungkan kepada pendapat ahli dan 
teori-teori yang berhubungan dengan permasalahan yang diteliti sehingga 
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Selama di lapangan atau pada saat pengumpulan data berlangsung 
penelitian kualitatif juga telah melakukan analisis. Misalnya pada saat 
wawancara, peneliti sudah melakukan analisis terhadap jawaban yang 
diwawancarai, jika jawaban kurang memuaskan, maka peneliti akan 




7. Metode Penulisan 
Metode-metode penulisan yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
a. Induktif yaitu mengungkapkan serta mengetengahkan data khusus, 
kemudian data-data tersebut diinterpretasikan sehingga dapat ditarik 
kesimpulan secara umum. 





F. Penelitian Terdahulu  
1. Skripsi yang ditulis oleh Tri Budiman mahasiswa Institut Agama Islam 
Negeri (Iain) Metro Lampung tahun 2017 yang berjudul, “Analisis 
SWOT Pada Usaha Kecil Dan Menengah (Studi Kasus Pada 
Percetakan Paradise Sekampung)”. Jenis penelitian ini adalah 
penelitian lapangan (field research), bersifat deskriptif kualitatif. Hasil 
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penelitian menunjukkan bahwa, usaha percetakan Paradise Sekampung 
dalam menjalankan usahanya sudah mengimplementasikan analisis 
SWOT, namun belum optimal. Hal tersebut dapat dilihat berdasarkan 
bobot nilai melalui Matriks Evaluasi Faktor Internal (Internal Factor 
Evaluation-IFE matrix) dan Matriks Evaluasi Faktor Eksternal (External 
Factor Evaluation–EFE Matrix) yang menunjukkan posisi Strengths dan 
Oppourtunities memiliki bobot nilai yang lebih tinggi jika dibandingkan 
dengan bobot nilai Threats dan Weaknesses. 
2. Skripsi yang ditulis oleh Ulfa Hidayati mahasiswa Universitas Islam 
Negeri Raden Intan Lampung 2018, yang berjudul, “Penerapan 
Analisis SWOT Sebagai Strategi Pengembangan Usaha Dalam 
Perspektif Ekonomi Islam (Study Pada Desa Jatirenggo Kecamatan 
Pringsewu Kabupaten Pringsewu)”. Penelitian ini menggunakan 
metode deskriptif komulatif dan metode analisis SWOT. Hasil dari 
penelitian ini ialah dimana kondisi usaha pengrajin genteng di Desa 
Jatirenggo yang dimiliki setiap pengrajin berkembang secara positif dan 
dengan demikian maka tingkat pendapatan para pengrajin juga tumbuh 
secara positif. Akan tetapi dalam mengembangkan usaha para pengrajin 
akan mengalami kendala dan mengalami ancaman. Berikut beberapa 
alternaif strategi untuk pengrajin yang bersifat diferensiasi, intensif, dan 
integrasi yaitu diantaranya, mengikuti pelatihan, meningkatkan kualitas 
produk, pemperluas jangkauan pemasaran, melakukan kerjasama dengan 





mengoptimalkan kegiatan produksi, serta memperbaiki atau 
meningkatkan infrastruktur penunjang usaha pengrajin genteng dalam 
perspektif ekonomi Islam dalam mengembangkan suatu usaha pengrajin, 
strategi apapun diperbolehkan asal tidak menyimpang dari syariat Islam.  
3. Penelitian yang ditulis oleh Fahhera Adila Busroni mahasiswa 
Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, Pekanbaru tahun 
2021 yang berjudul “Analisis SWOT Usaha Kecantikan dan 
Kesehatan dengan Sistem Multi Level Marketing Stokis Umi 
Kalsum Emerald MSI Desa Muara Uwai Kecamatan Bangkinang 
Pada Masa Pandemi Covid-19 Ditinjau Menurut Ekonomi 
Syariah”. Jenis penelitian ini adalah Deskriptif Kualitatif. Penelitian 
yang dilakukan oleh Fahhera Adila Busroni memiliki persamaan dengan 
penelitian sebelumnya yaitu mengenai Multi Level Marketing, hanya 
saja penelitian sebelumnya lebih menganalisis kepada strategi 
pengembangan usaha kecil dan menengah sedangkan peneliti lebih 
mengarah kepada analisis SWOT bisnis dengan sistem multi level 
marketing. 
G. Sistematika Penulisan  
Untuk lebih terarahnya penulisan karya ilmiah ini maka penulis 
membagi penulisannya beberapa bab yaitu: 
BAB I  : PENDAHULUAN 
Pendahuluan terdiri dari latar belakang masalah, batasan 
masalah, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, 





BAB II  : GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
Gambaran Umum Lokasi Penelitian terdiri dari Awal mulanya 
berdiri PT. MSI, Gambaran Stokis Umi Kalsum MSI, visi dan 
misi MSI (Mahakarya Sejahtera Indonesia), produk-produk 
stokis Umi Kalsum. 
BAB III : LANDASAN TEORETIS 
Landasan Teoretis terdiri dari teori mengenai pengertian usaha 
dan sumber hukumnya, analisis SWOT, multi level marketing, 
multi level marketing dalam ekonomi Islam. 
BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Hasil Penelitian Dan Pembahasan terdiri dari Analisis SWOT 
pada usaha kecantikan dan kesehatan stokis Umi Kalsum, dan 
tinjauan ekonomi syariah terhadap usaha dengan sistem multi 
level marketing pada stokis Umi Kalsum MSI. 
BAB V    : PENUTUP  
Penutup terdiri dari, Kesimpulan dan saran yang perlu 




GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
 
A. Awal Mula Berdirinya PT. MSI 
PT. MSI adalah perusahaan yang menjual produk-produk kesehatan 
dan kecantikan dengan sistem jaringan atau biasa disebut MLM (Multi 
Level Marketing) atau pemasaran berjenjang. 
PT. MSI merupakan kependekan dari PT. Mahakarya Sejahtera 
Indonesia yang merupakan suatu perusahaan yang berdiri pada tanggal 4 
Juli 2014, berkantor pusat di Jl. Beran 1 RT 15 RW 5 Dusun Pekarungan 
Kecamatan Sukodono Sidoarjo, Jawa Timur.  
Awalnya PT. MSI adalah PT. Multy Sukses Internasional, dan 
berganti nama menjadi PT. Mahakarya Sejahtera Indonesia pada tanggal 7 
Juli 2017. PT. MSI adalah perusahaan yang telah memiliki support system 
yaitu MS2I kependekan dari Mahakarya Support System Indonesia.  
PT. Mahakarya Sejahtera Indonesia merupakan perusahaan Swasta 
Nasional yang berkembang sangat pesat saat ini, dengan konsentrasi 
pengembangan, pemasaran dan pelayanan produk Kesehatan (Healthy 
Care), Perawatan (Personal Care) & Kecantikan (Beauty Care). 
Didirikan atas dasar keinginan memberikan kontribusi kepada 
masyarakat Indonesia agar memperoleh kehidupan yang lebih baik melalui 
produk kesehatan & kecantikan dengan kualitas terbaik & harga terjangkau 
serta memberikan kesempatan peluang bisnis dengan konsep masuk akal, 





bisnis dengan penjualan langsung dari setiap produk yang mereka jual ke 
konsumen maupun untuk dikonsumsi sendiri. 
PT. Mahakarya Sejahtera Indonesia didirikan oleh Bapak Muhammad 
Daud yang berdarah Lampung, seorang mantan tukang siomay. Sejak usia 
muda, beliau sudah bekerja serabutan dengan tekad dan kegigihan untuk 
maju dan sukses. Keinginan untuk mandiri membuat dirinya menjadi 
pribadi yang tangguh dan berkemauan kuat. Semangat beliau yang pantang 
menyerah, membuahkan kesuksesan dari hasil kerja keras beliau selama ini. 
Selama kurun waktu 2,5 tahun, periode 4 Juli 2014 – 31 Desember 2016, 




PT. MSI merupakan perusahaan networking yang legal karena 
memiliki izin resmi dari pemerintah Republik Indonesia. PT. MSI berupaya 
selalu mengikuti perkembangan perizinan pemerintah sesuai dengan 
peraturan yang berlaku, hal ini untuk menjamin ketenangan, kenyamanan 
dalam berbisnis mitranya. Perusahaan tersebut sudah memiliki NPWP 
(Nomor Pokok Wajib Pajak): 73.092.140.0-429.000, dan SIUPLT (Surat 
Izin Usaha Penjualan Langsung Tetap): No. 
25/I/SIUPLT/PMDN/PERDAGANGAN/2015. PT. MSI ini dulunya 
bernama PT. Multi Sukses Internasional, tetapi pada akhir tahun 2017 PT 
tersebut mengganti nama menjadi PT. Mahakarya Sejahtera Indonesia. 
Perusahan ini bergerak di bidang kecantikan. Bagi masyarakat yang ingin 
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bergabung menjadi distributor MSI hanya dengan membeli 1 (satu) Paket 
Regular dengan harga Rp. 450.000 s/d Rp. 650.000 (empat ratus lima puluh 
ribu rupiah sampai dengan enam ratus lima puluh ribu rupiah) dan otomatis 





B. Gambaran Stokis Umi Kalsum 
Stokis adalah pihak yang menjadi wakil sebuah negeri untuk menjual 
sesuatu produk company tertentu. Ia biasanya terdiri dari pada produk 
kecantikan dan kesehatan. Stokis perlu mengambil produk dalam kuantiti 
yang banyak (modal besar). Adapun dalam multi level marketing stokis 
merupakan sebagai partner perusahaan untuk mendistribusikan barang yang 
dibutuhkan baik untuk member baru atau member-member lain yang 
melakukan belanja ulang.  
Stokis Umi Kalsum beralamat di Desa Muara Uwai Kecamatan 
Bangkinang, dikelola langsung oleh Umi Kalsum yang bergabung dengan 
PT. MSI sudah lebih kurang 2 tahun dan sudah memiliki hampir lebih 
ratusan member dijaringan Umi Kalsum sendiri.  
Perkembangan stokis Umi Kalsum juga sudah menampakkan 
peningkatan yang cukup baik, hal ini diperlihatkan dari peningkatan jumlah 
anggota dan produk yang dipasarkan. Kondisi ini memang disadari bahwa 
perhatian member terhadap bisnis MSI memang menunjukkan jumlah 
yang terus meningkat. 
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Stokis Umi Kalsum beroperasi di Bangkinang dalam bentuk 
penjualan melalui gerai, yang mengembangkan sayap bisnisnya dari kantor 
pusat Jawa Timur. Dilihat dari perkembangannya memang cukup baik dan 
dapat dilanjutkan sampai saat ini. 
Awalnya Umi Kalsum bergabung dalam ruang lingkup MSI dengan 
melihat iklan atau promosi dari produk MSI kemudian menjadi seorang 
konsumen yang memakai produk dari MSI yang ditawarkan oleh temannya. 
Dilihat dari perkembangan Umi Kalsum dalam pemakaian produk MSI 
mulai menyediakan stok sedikit demi sedikit, selang beberapa kali 
pemakaian Umi Kalsum mulai mengembangkan sayapnya untuk menjadi 
stokis dan berkembang sampai saat ini. 
 
C. Visi dan Misi MSI (Mahakarya Sejahtera Indonesia) 
Visi Mahakarya Sejahtera Indonesia adalah“Menjadikan MSI sebagai 
perusahaan networking kelas dunia yang mampu memberikan kesuksesan 
bagi semua mitranya.    
Sedangkan misi  Mahakarya Sejahtera Indonesia adalah “Membina 
mitra MSI menjadi pebisnis jaringan yang berkarakter, beretika, mandiri dan 
sukses.” 






D. Produk-Produk Stokis Umi Kalsum Emerald MSI (Mahakarya 
Sejahtera Indonesia)  
 
Seperti halnya pada perusahaan Multi Level Marketing (MLM) 
lainnya yang memiliki produk yang dipasarkan, MSI juga memiliki produk 
unggulan yang dipasarkan. PT. Mahakarya Sejahtera Indonesia (MSI) 
memiliki 2 plan marketing yang dijalankan dalam 1 bisnis, yaitu:  
1. Plan Reguler (Plan A) 
Plan Regular atau Plan A di PT. MSI adalah plan wajib untuk 
mendapatkan id MSI saat baru pertama kali  bergabung. Dengan membeli 
salah satu paket seharga Rp 650.000 maka otomatis langsung 
mendapatkan ID MSI / Hak Usaha dan otomatis masuk kedalam plan 
regular MSI. Berikut ini adalah pilihan-pilihan paket produk di Plan A / 
Plan Reguler: 
a. MSI Face Mist Spray 
b. MSI Argan Oil Mask 
c. MSI Bamboo Charcoal 
d. MSI Deyto Hair Shampoo 
e. MSI Gold Beauty Cream 
f. MSI Manjavikan 
g. MSI D‟green Kohie 
h. MSI Gartea 
i. MSI Elprima Propolis 
j. MSI Semakids 







2. Plan Platinum  
Plan Platinum bisa dijalankan setelah melalukan pembelian paket 
regular terlebih dulu. Untuk mengupgrade id regular ke platinum, maka 
di wajibkan membeli produk paket platinum seharga Rp 1.000.000 (satu 
juta rupiah). Berikut ini adalah paket produk yang masuk ke dalam 
kategori produk platinum: 
a. MSI Serum Gold Beauty 
b. MSI Bio Simapro 
c. MSI Gamat  
d. MSI Bio Soap Gold 
e. MSI Body Lotion 
f. MSI Mahkota Raya 
Kategori produk yang termasuk kedalam produk kesehatan dan 
kecantikan sebagai berikut: 
Tabel 2.1 
Produk Stokis Umi Kalsum 
Kesehatan Kecantikan 
MSI Bio Simapro Bamboo Charcoal 
MSI Gamat MSI Face Mist Spray 
MSI Ziranto Blue MSI Beauty Aloe Vera Gel 
MSI Manjavikan MSI Serum Gold Beauty 
MSI Fito D‟green Kohie MSI Body Lotion 
MSI Gartea MSI Bio Soap Gold 
Elprima Propolis Skincare Gold Beauty 
Semakids dan Mahkota Raya Deyto Hair Shampoo 
Sumber: Brosur MSI 
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A. Pengertian Usaha dan Sumber Hukumnya 
Usaha menurut kamus besar bahasa Indonesia (KBBI) adalah kegiatan 
dengan mengerahkan tenaga, pikiran, atau badan untuk mencapai suatu 
maksud pekerjaan (perbuatan, prakarsa, ikhtiar, daya upaya) untuk 
mencapai sesuatu.
27
 Usaha adalah kegiatan dengan mengerahkan tenaga dan 
fikiran untuk mencapai suatu maksud, atau mencari keuntungan, berusaha 
dan bekerja dengan giat untuk mencapai sesuatu.
28
 
Dalam Undang-Undang No. 3 Tahun 1982 tentang wajib daftar 
perusahaan, usaha adalah setiap tindakan, perbuatan atau kegiatan apapun 
dalam bidang perekonomian yang dilakukan oleh setiap pengusaha atau 
individu untuk tujuan memperoleh keuntungan atau laba.
29
 
Usaha dalam Islam dapat dipahami sebagai serangkaian aktivitas 
bisnis dalam berbagai bentuknya yang tidak dibatasi jumlah (kuantitas) 
kepemilikan hartanya (barang/jasa) termasuk profitnya, namun dibatasi 
dalam cara perolehan dan pendayagunaan hartanya (ada aturan halal dan 
haram). 
Bisnis adalah pertukaran barang, jasa, atau uang yang saling 
menguntungkan atau memberi manfaat. Bisnis berlangsung karena adanya 
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ketergantungan antara individu, adanya peluang internasional, usaha untuk 
mempertahankan dan meningkatkan standar hidup dan lain sebagainya. 
Bisnis juga dipahami dengan suatu kegiatan usaha individu yang 
terorganisasi atau melembaga, untuk menghasilkan dan menjual barang atau 




Bekerja merupakan pondasi dasar dalam produksi, sekaligus berfungsi 
sebagai pintu pembuka rezeki. Menurut Ibnu Khaldun, bekerja merupakan 
unsur yang paling domain dalam proses produksi dan sebuah ukuran standar 
dalam sebuah nilai. Proses produksi akan sangat bergantung terhadap usaha 
atau kerja yang dilakukan oleh karyawan, baik secara kualitatif maupun 
kuantitatif. Menurut Muhammad Bin Al-Syaibani, seperti dikutip oleh 
Adiwarman Karim, kerja atau usaha merupakan unsur utama produksi 
mempunyai kedudukan yang sangat penting dalam kehidupan, karena 




Al-Qur‟an dan Hadits sebagai sumber fundamental dalam Islam 
banyak sekali memberikan dorongan untuk bekerja atau berusaha. Dalam 
QS. At-Taubah (9):105. 
 ّٗ نُ ْٕ َرُس َٔ هَُكْى  ًَ ُ َع
ا فََسََٛزٖ ّللّاٰ ْٕ هُ ًَ قُِم اْع َٓبَدِح َٔ انشَّ َٔ ِْٛت  ٌَ اِٰنٗ ٰعهِِى اْنَغ ْٔ َستَُزدُّ َٔ  ٌََۗ ْٕ ْؤِيُُ ًُ اْن َٔ
.  ٌَ ْٕ هُ ًَ ب ُكُْتُْى تَْع ًَ  فََُُٛجِّئُُكْى ثِ
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Artinya: “Dan Katakanlah: "Bekerjalah kamu, Maka Allah dan Rasul-Nya 
serta orang-orang mukmin akan melihat pekerjaanmu itu, dan 
kamu akan dikembalikan kepada (Allah) yang mengetahui akan 
yang ghaib dan yang nyata, lalu diberitakan-Nya kepada kamu apa 




Selanjutnya dalam hadits yang berhubungan dengan usaha yaitu: 
 ُّٖ ِ أَ ِ، عٍ رافع ثٍ خذٚج قبل: قٛم َٚب َرُسَٕل ّللاَّ ُجِم ثَِِٛذ ُم انزَّ ًَ اْنَكْسِت أَْطَُٛت؟ قَبَل: )َع
ٍْٛع َيْجُزٍٔر( رٔاِ أحًذ ٔانطجزاَٙ ٔانحبكى ٔصححّ األنجبَٙ ُكمُّ ثَ َٔ  
Artinya: “Dari sahabat Rafi‟ bin Khadij ia menuturkan: “Dikatakan 
(kepada Rasulullah Shalallaahu alaihi wasalam) Wahai 
Rasulullah! Penghasilan apakah yang paling baik? Beliau 
menjawab: “Hasil pekerjaan seseorang dangan tangannya 





B. Analisis SWOT 
1. Pengertian Analisis SWOT 
SWOT adalah singkatan dari strengths (kekuatan), weaknesses 
(kelemahan), opportunities (peluang), dan threats (ancaman), dimana 
SWOT ini dijadikan sebagai suatu model dalam menganalisis suatu 
organisasi yang berorientasi profit dan nonprofit dengan tujuan utama 




Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara 
systematis untuk merumuskan strategi perusahaan, analisis ini 
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didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan 
(strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat 
menimbulkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (threat). 
Melakukan analisis dengan pendekatan SWOT memang 
memiliki kelebihan dan kelemahannya. Namun, setidaknya telah 
diperoleh gambaran yang membuat seseorang bisa menilai serta 
memutuskan langkah-langkah apa yang bisa ia kerjakan dikemudian 
hari. Jadi dengan kata lain seseorang sudah memiliki kerangka 




2. Tujuan Analisis SWOT 
Untuk mengetahui kelemahan perusahaan dan menciptakan 
kelemahan itu menjadi suatu kekuatan, serta mencoba menghilangkan 
ancaman untuk dijadikan suatu peluang, maka perlu identifikasi 
terhadap peluang dan ancaman yang dihadapi serta kekuatan dan 
kelemahan yang dimiliki perusahaan melalui penelaahan terhadap 
lingkungan usaha dan potensi sumber daya perusahaan salam 
menetapkan sasaran dan merumuskan strategi organisasi yang realistis 
dalam mewujudkan visi dan misinya.  
Maka tujuan analisi SWOT adalah untuk mengetahui kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman yang dimiliki dan atau dihadapi 
perusahaan. Bila pihak perusahaan telah menjalankan analisis SWOT 
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dari perumusan masalah, hal tersebut bisa dijadikan dasar dalam 
membuat keputusan atau jawaban agar permasalahan berjalan dengan 
baik, untuk itu permasalahan harus bisa mengolah dan mempertahankan 
serta memanfaatkan peluang yang ada secara baik.
36
 
3. Pertimbangan-Pertimbangan Penting Untuk Analisis SWOT 
Dalam mengidentifikasi berbagai masalah yang timbul dalam 
tubuh perusahaan, maka sangat diperlukan penelitian yang sangat 
cermat sehingga mampu menemukan strategi yang cepat dan tepat 
dalam mengatasi masalah yang timbul dalam perusahaan dan ada 
beberapa pertimbangan yang perlu diperhatikan dalam mengambil 
keputusan. Proses pengambilan keputusan strategis selalu berkaitan 
dengan pengembangan misi, tujuan , dan strategi, dan kebijakan dari 
perusahaan. Dengan demikian perecanaan strategi (strategic planner) 
harus menganalisi faktor-faktor strategis perusahaan (kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman) dalam kondisi yang ada disaat ini. 
Hal ini disebut dengan analisis situasi. Model yang paling popular 
untuk analisis situasi adalah analisi SWOT. Faktor-faktor strategis 
dalam analisi SWOT yaitu: 
a. Kekuatan (Strenght) 
Kekuatan adalah unsur-unsur yang dapat diunggulkan oleh 
perusahaan tersebut seperti halnya keunggulan dalam produk yang 
dapat diandalkan, memiliki keterampilan yang juga dapat 
                                                 
36
 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta: Gramedia 





diandalkan serta berbeda dengan produk lain yang mana dapat 
membuatnya lebih kuat dari para pesaingnya. 
b. Kelemahan (Weakness) 
Kelemahan adalah kekurangan atau keterbatasan dalam hal 
sumber daya yang ada pada perusahaan baik itu keterampilan atau 
kemampuan yang menjadi penghalang bagi kinerja organisasi. 
c. Peluang (Opportunity) 
Peluang adalah berbagai hal dan situasi yang menguntungkan 
bagi suatu perusahaan. Situasi yang menguntungkan dalam 
lingkungan perusahaan, kecendrungan-kecendrungan penting 
merupakan salah satu sumber peluang. 
d. Ancaman (Threats) 
Ancaman adalah faktor-faktor lingkungan yang tidak 
menguntungkan dalam perusahaan jika tidak diatasi maka akan 
menjadi hambatan bagi perusahaan yang bersangkutan baik masa 
sekarang maupun yang akan datang.
37
 
Dengan menggunakan cara penelitian dengan metode analisis 
SWOT ini ingin menunjukkan bahwa kinerja perusahaan dapat 
ditentukan oleh kombinasi faktor internal dan eksternal, kedua faktor 
tersebut harus dipertimbangkan dalam analisis SWOT. SWOT adalah 
singkatan dari lingkuangan internal strengths dan weaknesses serta 
lingkungan eksternal opportunities dan threats yang dihadapi didunia 
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bisnis. Analisis SWOT membadingkan antara faktor ekternal peluang 
(opportunies) dan Ancaman (threats) dengan faktor internal kekuatan 
(strenghs) dan kelemahan (weaknesses).
38
 
4. Tahapan dalam Analisis SWOT 
a. Matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary)  
Setelah faktor-faktor strategis internal suatu perusahaan 
diidentifikasi, suatu tabel IFAS (Internal Factor Analysis 
Summary) disusun untuk merumuskan faktor-faktor strategis 
internal tersebut dalam kerangka strength dan weakness 
perusahaan. tahapannya adalah:  
(1) Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan 
perusahaan dalam kolom 1. 
(2) Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai 
dari 1,0 (paling penting) sampai 0,0 (tidak penting), 
berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi 
strategis perusahaan. (Semua bobot tersebut jumlahnya tidak 
boleh melebihi skor total 1,00). 
(3) Berikan rating 1 sampai 4 bagi masing-masing faktor untuk 
menunjukkan apakah faktor tersebut memiliki kelemahan yang 
besar (rating = 1), kelemahan yang kecil (rating = 2), kekuatan 
yang kecil (rating = 3), dan kekuatan yang besar (rating = 4). 
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Jadi sebenarnya, rating mengacu pada perusahaan sedangkan 
bobot mengacu pada industri dimana perusahaan berada.  
(4) Kalikan masing-masing bobot dengan ratingnya untuk 
mendapatkan score.  
(5) Jumlahkan total score masing-masing variabel.  
Berapapun banyaknya faktor yang dimasukkan dalam matrik 
IFAS, total rata-rata tertimbang berkisar antara yang rendah 1,0 dan 
tertinggi 4,0 dengan rata-rata 2,5. Jika total rata-rata dibawah 2,5 
menandakan bahwa secara internal perusahaan lemah, sedangkan 
total nilai diatas 2,5 mengindikasikan posisi internal yang kuat.
39
 
b. Matriks EFAS (Eksternal Factor Analysis Summary)  
Terdapat lima tahap penyusunan matriks faktor strategi 
eksternal yaitu : 
(1) Tentukan faktor-faktor yang menjadi peluang dan ancaman. 
(2) Beri bobot masing-masing faktor mulai dari 1,0 (sangat 
penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor 
tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap 
faktor strategis. Jumlah seluruh bobot harus sama dengan 1,0.  
(3) Menghitung rating untuk masing-masing faktor dengan 
memberikan skala mulai 1 sampai 4, dimana 4 (respon sangat 
bagus), 3 (respon di atas rata-rata), 2 (respon rata-rata), 1 
(respon di bawah rata-rata). Rating ini berdasarkan pada 
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efektivitas strategi perusahaan, dengan demikian nilainya 
berdasarkan pada kondisi perusahaan.  
(4) Kalikan masing-masing, bobot dengan ratingnya untuk 
mendapatkan score.  
(5) Jumlahkan semua score untuk mendapatkan total score 
perusahaan. Nilai total ini menunjukkan bagaimana perusahaan 
tertentu bereaksi terhadap faktor-faktor strategis eksternalnya. 
Sudah tentu bahwa dalam EFAS matrix, kemungkinan nilai 
tertinggi total score adalah 4,0 dan terendah adalah 1,0. Total score 
4,0 mengindikasikan bahwa perusahaan merespon peluang yang 
ada dengan cara yang luar biasa dan menghindari ancaman-
ancaman di pasar industrinya. Total score 1,0 menunjukkan 
strategi-strategi perusahaan tidak memanfaatkan peluang-peluang 
atau tidak menghindari ancaman-ancaman eksternal.
40
 
c. Diagram Analisis SWOT 
Disusun berdasarkan analisis internal (kekuatan dan 
kelemahan) dan eksternal (peluang dan ancaman). Analisis internal 
dilakukan dengan membuat matrik IFAS (Internal Factors Analysis 
Summary) dan matrik EFAS (Eksternal factors Analysis Summary). 
Setelah dilakukan nilai dari matrik IFAS dan EFAS, maka dapat 
dilihat posisi perusahaan berdasarkan nilai matrik IFAS dan EFAS 
pada diagram analisis SWOT. 
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Gambar 3.1. Diagram Analisis SWOT 
 
Keterangan:  
Kuadran 1 : Ini merupakan situasi yang menguntungkan. 
Perusahaan tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat 
memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang diterapkan dalam 
kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif 
(Aggresive Strategy).  
Kuadran 2 : Meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan 
ini masih memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang harus 
diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan 
peluang jangka panjang dengan cara strategi Diversifikasi 
(produk/pasar).  
Kuadran 3 : Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat 
besar, tetapi dilain pihak ia menghadapi beberapa 
kendala/kelemahan internal. Fokus strategi perusahaan ini yaitu 
meminimalkan masalah-masalah internal perusahaan sehingga 






Kuadran 4 : Retrenchment Ini merupakan situasi yang sangat tidak 
menguntungkan, perusahaan tersebut menghadapi berbagai 
ancaman dan kelemahan internal. Fokus strategi yaitu melakukan 




d. Matriks SWOT 
Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis 
perusahaan adalah matrik SWOT. Matrik ini dapat menggambarkan 
secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang 
dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan 
kelemahan yang dimilikinya. Matrik ini menghasilkan 4 set 
kemungkinan alternatif strategis. 
Tabel 3.1. Matriks SWOT 
 
                            IFAS 
 
EFAS 
Strengths (S)  
Kekuatan: 
Tentukan 5-10 faktor-








faktor peluang eksternal. 
Strategi SO: 
 










Threats (T)  
Ancaman: 
Tentukan 5-10 faktor-
faktor ancaman eksternal. 
Strategi ST: 
 




Strategi WT:  
 
Ciptakan strategi yang 
meminimalkan kelemahan 
dan menghindari ancaman. 
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1. Strategi Kekuatan-Peluang (SO) 
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan 
yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut 
dan memanfaatkan peluang sebesar-besarnya. 
2. Strategi Kekuatan-Ancaman (ST) 
Analisa ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan 
yang dimiliki pengelola untuk mengatasi ancaman. 
3. Strategi Kelemahan-Peluang (WO) 
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang 
yang ada, dengan meminimalkan kelemahan yang ada. 
4. Strategi Kelemahan-Ancaman (WT) 
Strategi ini didasarkan pada situasi dalam menghadapi 
ancaman serta sekaligus meminimalkan kelemahan, strategi 
yang umumnya adalah menghindari ancaman.
42
 
C. Multi Level Marketing 
Multi  Level  Marketing (MLM)  berasal  dari  bahasa  inggris, multi 
berarti banyak, level berarti jenjang atau tingkat, sedangkan marketing 
artinya  pemasaran.  Jadi, Multi  Level  Marketingadalah  pemasaran yang  
berjenjang  banyak.
43
 Disebut multi  level,  karena  merupakan suatu   
organisasi   distributor   yang   melaksanakan   penjualan   yang berjenjang 
banyakatau bertingkat-tingkat. 
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MLM  adalah  sistem  penjualan  yang  dilakukan  oleh  perusahaan 
dengan  cara  perusahaan  yang  bergerak  dalam  industri  MLM  hanya 
menjual  produk-produknya  secara  langsung  kepada  konsumen  yang 
sudah  terdaftar (member), tidak  melalui  agen/penyalur,  selain  itu 
perusahaan  juga  memberikan  kesempatan  kepada  setiap  konsumen yang  
sudah  terdaftar (member) untuk  menjadi  tenaga  pemasar  atau penyalur.  
Dengan  cara  ini,  maka  konsumen  akan  berfungsi  ganda  di mata  
perusahaan,  pertama  ia  menjadi  konsumen  dan  kedua  ia  juga sebagai 
mitra perusahaan dalam memasarkan produknya. 
Asosiasi Penjualan Langsung Indonesia sebagai wadah persatuan  
MLM menjelaskan pemasaran berjenjang (MLM)  adalah sistem   penjualan   
yang memanfaatkan konsumen sebagai tenaga penyalur  secara  langsung.  
Dalam fatwanya, Dewan Syariah Nasional (DSN) MUI menyebutkan   
bahwa penjualan langsung berjenjang adalah cara penjualan barang atau  
jasa melalui jaringan pemasaran yang dilakukan oleh perorangan atau  




MLM ini disebut juga sebagai network  marketing. Disebut demikian 
karena anggota kelompok tersebut semakin banyak sehingga membentuk 
jaringan kerja (network) yang merupakan suatu sistem pemasaran dengan 
menggunakan jaringan kerja berupa sekumpulan banyak orang yang 
kerjanya melakukan pemasaran. Sistem MLM ini memiliki ciri-ciri khusus 
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yang membedakan dengan sistem pemasaran yang lain, diantara ciri-ciri 
khusus tersebut adalah:  
1. Terdapat banyak jenjang atau level 
2. Melakukan perekrutan anggota baru 
3. Penjualan produk 
4. Terdapat sistem pelatihan 
5. Adanya komisi atau bonus untuk tiap jenjangnya.45 
Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa  MLM adalah 
sistem pemasaran (marketing) atau penjualan yang setiap konsumennya   
berperan sebagai marketer, orang yang merekrut disebut dengan upline dan 
orang yang direkrut disebut sebagai downline. Orang yang kedua yang 
disebut dengan downline ini juga kemudian dapat menjadi upline ketika ia 
berhasil merekrut orang lain menjadi downline-nya, begitu seterusnya. 
D. Multi Level Marketing Dalam Ekonomi Islam 
Multi level marketing (MLM) syariah adalah sebuah usaha MLM yang 
mendasarkan sistem operasionalnya pada prinsip-prinsip syariah. Dengan 
demikian, sistem bisnis MLM konvensional yang berkembang pesat saat ini 
dicuci, dimodifikasi dan disesuaikan dengan prinsip syariah. Hal-hal yang 
diharamkan dan bersifat syubhat dihilangkan dan diganti dengan nilai-nilai 
ekonomi syariah yang berlandaskan tauhid, akhlak, dan hukum muamalah.
46
 
Dalam masyarakat bisnis Multi Level Marketing (MLM) merupakan 
suatu bisnis yang sudah banyak mendapat perhatian pada berbagai kalangan, 
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yang dapat menambah penghasilan keluarga. Agama Islam mengatur tata 
cara jual-beli dengan sebaik-baiknya agar dapat menjamin ketentraman 
masyarakat. 
Bisnis jual-beli melalui MLM dianggap sah apabila terjadi antara dua 
orang yang telah sama-sama dewasa dan didasarkan atas suka sama suka. 
Adapun yang dimaksud dewasa disini adalah akil baligh. Oleh karena itu 
orang gila tidak sah berjual beli. Dianggap tidak sah juga jual-beli orang 
yang sangat bodoh karena mereka adalah orang-orang yang tidak dapat 
mengurus dirinya sendiri, apalagi mengurus barang. Apabila mereka 
melakukan kegiatan jual-beli niscaya akan mudah tertipu. 
Apabila terdapat orang-orang yang tidak boleh mempunyai harta, 
maka seharusnya walinyalah (orang yang bertanggungjawab atasnya) yang 
mengatur hartanya. 
Gerakan ekonomi syariah di Indonesia semakin berkembang pesat, 
gerakan ekonomi syariah tersebut berkembang melalui jenis usaha yang 
juga sedang berkembang saat ini adalah multi level marketing syariah. 
Multi level marketing syariah adalah strategi pemasaran secara 
bertingkat (levelisasi) dilihat dari sistem dan akadnya tidak ada yang 
betentangan dengan prinsip-prinsip yang terdapat dalam syariat Islam. 
Konsumen atau pelanggan yang juga bertindak sebagai penjual 
merupakan hal yang wajar dan dibolehkan sepanjang tindakannya tidak 
melangggar rambu-rambu syariah Islam, diantaranya tidak boleh 
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Berkaitan dengan sistem penjualannya, bisnis MLM tidak hanya 
sekedar menjalankan penjualan produk barang, melainkan juga produk jasa, 
yaitu jasa marketing yang berlevel-level (bertingkat-tingkat) dengan 
imbalan berupa marketing fee, bonus, dan sebagainya tergantung level, 
prestasi penjualan dan status keanggotaan distributor. Jasa marketing yang 
bertindak sebagai perantara antara produsen dan konsumen ini, dalam 
terminologi fiqh disebut sebagai “Samsarah/simsar” (perantara perdagangan 
yaitu orang yang menjualkan barang atau mencarikan pembeli untuk 
memudahkan jual beli). Kegiatan samsarah/simsar dalam bentuk distributor, 
agen atau member, dalam fiqh termasuk akad ijarah yaitu suatu transaksi 
memanfaatkan jasa orang lain dengan imbalan, insentif atau bonus (ujrah).
48
  
Untuk keabsahan bisnis ini harus memenuhi syarat-syarat, di 
antaranya adalah: distributor dan perusahaan harus jujur, ikhlas, transparan, 
tidak menipu dan tidak menjalankan bisnis yang haram dan syubhat. Selain 
itu, distributor berhak menerima imbalan setelah berhasil memenuhi 
akadnya. Sedangkan pihak perusahaan yang menggunakan jasa marketing 
harus segera memberikan imbalan para distributor dan tidak boleh 
menghanguskan atau menghilangkannya. Pola bisnis ini sejalan dengan 
firman Allah SWT sebagai berikut:
49
 
ْن ِاٰلٍه َغْيُره ۗ َقْد َجۤاَءْتُكْم بَ  َ َما َلُكْم مِّ
ٰ
َنٌة َوِاٰلى َمْدَيَن اََخاُهْم ُشَعْيًبۗا َقاَل ٰيَقْوِم اْعُبُدوا ّللّا يِّ
اَس َاْشَيۤاَءُهْم َوََل ُتْفِسُدْوا فِى اَْلَ  ُكْم َفاَْوفُوا اْلَكْيَل َواْلِمْيَزاَن َوََل َتْبَخُسوا النَّ بِّ ْن رَّ ِ مِّ ْر
ْؤِمِنْين َ   َبْعَد ِاْصََلِحَهۗا ٰذلُِكْم َخْيٌر لَُّكْم ِاْن ُكْنُتْم مُّ
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Artinya: “Dan kepada penduduk Madyan, Kami (utus) Syuaib, saudara 
mereka sendiri. Dia berkata, “Wahai kaumku! Sembahlah Allah. 
Tidak ada tuhan (sembahan) bagimu selain Dia. Sesungguhnya 
telah datang kepadamu bukti yang nyata dari Tuhanmu. 
Sempurnakanlah takaran dan timbangan, dan jangan kamu 
merugikan orang sedikit pun. Janganlah kamu berbuat kerusakan 
di bumi setelah (diciptakan) dengan baik. Itulah yang lebih baik 




Dalam hadis dari Abdullah bin Umar yang diriwayatkan oleh Ibnu 
Majah disebutkan sebagai berikut: 
َسهََّى أَْعطُٕا اأْلَِجَٛز  َٔ  ِّ ْٛ ُ َعهَ ِ َصهَّٗ ّللاَّ َز قَبَل قَبَل َرُسُٕل ّللاَّ ًَ ٍِ ُع ِ ْث ٍْ َعْجِذ ّللاَّ أَْجَزُِ َع
ٌْ َِٚجفَّ َعَزقُُّ. )رٔاِ إثٍ يبجخ ٔانطجزاَٙ(.  قَْجَم أَ
Artinya:“Dari Abdullah bin Umar berkata: Rasulullah SAW bersabda: 
“Berilah para pekerja itu upah sebelum kering keringatnya.” (HR. 




Sistem bisnis MLM diperbolehkan oleh syariat Islam dengan syarat: 
(1) transaksi (akad) antara pihak penjual (al-ba‟i) dan pembeli (al-musytari) 
dilakukan atas dasar suka sama suka („an taradhin) dan tidak ada paksaan; 
(2) barang yang diperjualbelikan (al-mabi‟) suci, bermanfaat dan transparan 
sehingga tidak ada unsur kesamaran atau penipuan (gharar); dan (3) barang-
barang yang diperjualbelikan memiliki harga yang wajar.
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A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan di Stokis Umi 
Kalsum Emerald MSI Desa Muara Uwai Kecamatan Bangkinang, maka 
penulis dapat mengambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Berdasarkan hasil analisis SWOT, stokis Umi Kalsum berada pada 
kuadran I (Growth Oriented Strategy), dimana kuadran tersebut 
merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Usaha tersebut 
memiliki peluang dan kekuatan (Strategi SO) sehingga dapat 
memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus diterapkan dalam 
kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan agresif. Ditandai 
dengan matriks IFAS menunjukkan faktor kekuatan dan kelemahan 
memiliki total 2,91 dan matriks EFAS menunjukkan bahwa faktor 
peluang dan ancaman memiliki total skor 3,12. 
2. Usaha dengan Sistem Multi Level Marketing Pada Stokis Umi Kalsum 
ini tidak bertentangan dengan prinsip ekonomi syariah, terlihat dari 
terpenuhinya syarat-syarat dalam Fatwa DSN No: 75/DSN MUI/VII 
2009, diantaranya (1) Obyek transaksi Rill, (2) Barang/produk bukan 
sesuatu yang haram, (3) Tidak mengandung unsur gharar, maysir, riba, 
(4) Tidak ada biaya yang berlebihan, (5) Komisi yang diberikan 





dan atau produk yang ditetapkan oleh perusahaan, (7) Tidak 
menimbulkan ighra, (8) Tidak melakukan kegiatan Money Game. 
 
B. Saran 
Dari pemaparan diatas, ada beberapa saran yang menurut penulis perlu 
dipertimbangkan kepada beberapa pihak, yaitu: 
1. Sebaiknya member dan konsumen pada stokis Umi Kalsum tidak perlu 
merubah perilaku setelah mengetahui bahwa banyak produk-produk 
lain yang kualitas sama dengan produk MSI, karena ketika masa 
pandemi ini masih banyak masyarakat yang membutuhkan produk 
kesehatan untuk itu member harus bisa bersaing dalam dunia bisnis. 
Sistem MLM yang dipakai PT. MSI tidak bertentangan dengan syariat 
Islam. 
2. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan agar lebih teliti dan mampu 
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1. Petunjuk Pengisian 
Kepada Yth. Bapak/Ibu/Sdr/i untuk dapat mengisi pernyataan dibawah 
ini sesuai dengan keadaan yang sebenarnya dengan cara memberi tanda (X) 
pada jawaban yang dianggap sesuai. Pilih pada salah satu jawaban yang anda 
anggap paling benar. 
 Sangat Setuju (SS)  : 4 
 Setuju (S)   : 3 
 Kurang Setuju (KS) : 2 
 Tidak Setuju (TS)  : 1 
2. Data Responden 
Nama  :  
Umur  :  
Jenis Kelamin :  
No PERNYATAAN TS KS S SS 
1. 
Produk yang ditawarkan bisa dipakai disegala usia, 
khususnya kesehatan. 
    
2. Harga dari produk yang dijual terjangkau.     
3. Penyediaan stok sesuai kebutuhan konsumen.     
4. Penjualan secara langsung dan online.     
5. Keterjaminan dalam penyampaian barang yang dijual.     
6. Kurangnya sosialisasi ketika pandemi covid-19.     
7. Lokasi yang kurang strategis.     
8. Promosi produk belum optimal.     
9. Kemasan produk yang kurang menarik.     
10. 
Modal dan keuntungan terus berputar untuk 
menyediakan stok produk. 
    
11. 
Kebutuhan konsumen terhadap produk terus 
meningkat khususnya di masa pandemi. 






MSI bisa menjadi peluang usaha bagi masyarakat 
karena produk yang dijual sesuai dengan kebutuhan 
sehingga mudah mendapatkan konsumen baru. 
    
13. 
Produk yang dijual sudah banyak tersebar ke berbagai 
daerah. 
    
14. Tren dalam penjualan masa kini melalui online.     
15. 
Banyaknya member sehingga mudah mendapatkan 
konsumen baru. 
    
16. 
Adanya produk lain yang sama kualitasnya dengan 
produk MSI. 
    
17. 
Produk lain yang harganya lebih bisa dijangkau oleh 
konsumen. 
    
18. Perilaku konsumen berubah.     
19. Harga baru pada masa pandemi covid-19.     
20. 
Banyaknya produk lain yang sudah luas wilayah 
promosinya. 







DAFTAR WAWANCARA PENELITIAN 
1. Bagaimana awal mulanya Bapak/Ibu bergabung dengan MSI sehingga bisa 
berkembang sampai saat ini? 
2. Apakah menurut pandangan Bapak/Ibu MSI ini berpotensial? 
3. Menurut Bapak/Ibu apa yang menjadi daya tarik dari MSI ini? 
4. Bagaimana cara Bapak/Ibu mempromosikan produk ini kepada masyaraka t 
melihat masa pandemi sekarang ini? 
5. Menurut Bapak/Ibu bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan 
penjualan produk MSI pada masa pandemi? 
6. Apa saja yang menjadi kendala Bapak/Ibu dalam memasarkan produk MSI 
ini khususnya dimasa pandemi saat ini? 
7. Bagaimana cara Bapak/Ibu mengatasi persaingan bisnis pada masa pandemi 
ini? 
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